



A. Latar Belakang Masalah
Pada saat ini perkembangan teknologi informasi berkembang sangat pesat. 
Salah satu perkembangan teknologi informasi yang sangat pesat yaitu dalam 
bidang ekonomi. Hal ini membuat pelaku ekonomi mengambil peluang tersebut 
untuk membuat jaringan usahanya menggunakan internet. Orang yang kehidupan 
sehari-harinya beraktifitas dalam bidang pemasaran harus dapat memahami dan 
memperhatikan perilaku konsumennya. Hal itu dilakukan agar dapat menjual 
atau memasarkan produk maupun jasanya dengan tepat. Peluang mendapatkan 
konsumen dengan cara memasarkan atau menjual produk dan jasa di internet 
merupakan hal yang sangat tepat karena konsumen akan dapat dengan mudah 
menemukan produk yang diinginkan.  
Pengguna internet di Indonesia setiap tahunnya terus bertambah, 
dikarenakan semakin mudahnya masyarakat dalam mendapatkan fasilitas 
penunjang kebutuhan dalam berinternet dan ketersediaan internet di Indonesia 
yang jangkauannya sudah semakin luas. Berdasarkan survei yang 
diselenggarakan Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 
diperoleh informasi bahwa jumlah pengguna internet di Indonesia tahun 2016 
mencapai 132,7 juta orang atau 51,8 persen dari total populasi di Indonesia 




Tabel 1.1. Data Pengguna Internet di Indonesia 
Pulau Jumlah Persentase 
Sumatera  20.752.185 15,7 % 
Jawa  86.339.350 65 % 
Bali & Nusa    6.148.798  4,7 % 
Kalimantan   7.685.992  5,8 % 
Sulawesi   8.454.592  6,3 % 
Maluku & Papua   3.330.596  2,5 % 
Jumlah 132.711.513 100 % 
Sumber : APPJI, 2016 
 
Berdasarkan tabel tersebut dapat dijelaskan bahwa kesempatan yang 
cukup besar terciptanya e-commerce di Indonesia. Peluang untuk meraup 
keuntungan sangat besar bagi para produsen atau perusahaan, serta potensi dari 
adanya calon konsumen yang jumlahnya sangat banyak menciptakan prospek 
sangat menjanjikan untuk melakukan e-commerce bagi pelaku bisnis di 
Indonesia. 
Kemajuan teknologi informasi saat ini membuat proses pemasaran 
langsung dapat menjangkau para calon konsumen di mana saja dan kapan saja. 




yang mampu membuat hubungan pelanggan lebih kuat. Menurut Adi Nugroho 
(2006:1), e-commerce merupakan kegiatan bisnis yang dijalanjakan secara 
elektronik melalui suatu jaringan internet atau kegiatan jual beli barang atau jasa 
melalui jalur komunikasi digital.  
Pelaku bisnis yang menggunakan strategi e-commerce memliki 
keunggulan karena dapat langsung berhubungan dengan konsumennya. 
Belakangan ini pemasaran secara online terus berkembang secara pesat sebab 
adanya kemudahan untuk membangun hubungan dengan pelanggan, 
meningkatkan penjualan, memberitahukan informasi tentang produk yang 
dipasarkan serta dapat mengirimkan produk atau jasa secara efektif dan efisien. 
      Banyak yang perlu diperhatikan saat transaksi dalam e-commerce. Hal ini 
disebabkan karena konsumen hanya dapat melihat secara visual saja melalui 
layar monitor maupun smartphone. Konsumen harus selektif dalam memilih 
produk yang akan dibeli, apalagi jika barang yang ingin dibeli harganya 
tergolong mahal karena beresiko menjadi korban penipuan dengan jumlah uang 
yang banyak. Saat ini masyarakat sudah cukup banyak yang menggunakan situs 
belanja online untuk memenuhi kebutuhan berbelanjanya dikarenakan e-
marketing dinilai lebih praktis dapat menghemat waktu dan tenaga, bahkan dapat 
pula menghemat biaya yang ada.  
Tidak hanya bisnis rill saja yang memiliki resiko, e-commerce juga 
memiliki resiko. Salah satunya yaitu, adanya penjual yang tidak mengirimkan 
barang yang telah dibayar oleh pembeli. Hal tersebut dapat mengakibatkan 




kepercayaan dalam bertransaksi. Menurut riset yang dilakukan perusahaan 
Security Clear Commerce yang berbasis di Texas, menyatakan Indonesia berada 
diurutan kedua setelah Ukraina (Shintia Dian Arwida, 2002). Beberapa calon 
pembeli tidak jarang merasakan khawatir berbelanja secara online. Selain 
kepercayaan, harga juga merupakan salah satu faktor yang sangat mempengaruhi 
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian, karena harga pada e-
commerce tergolong lebih murah dari pada barang yang dijual secara offline.  
Pada penelitian ini variabel yang digunakan adalah kepercayaan dan 
harga. Transaksi dalam e-commerce memiliki kepastian dan informasi yang 
tidak langsung, oleh karena itu perlu adanya rasa saling percaya antara penjual 
dan pembeli. Kepercayaan konsumen pada e-commerce menjadi salah satu 
faktor penting dalam melakukan jual beli secara online. Sebagai salah satu 
bauran pemasaran, harga merupakan salah satu faktor utama dalam menentukan 
keputusan pembelian. Harga menjadi salah satu indikator kualitas dari sebuah 
produk dan instrumen untuk membandingkan dengan produk yang dijual oleh 
pedagang lainnya.  
Keputusan pembelian memiliki arti  pemilihan dari dua atau lebih 
alternatif pilihan keputusan pembelian (Schiffman & Kanuk, 2000). Seseorang 
dalam mengambil keputusan pembelian, haruslah tersedia beberapa alternatif 
pilihan. Keputusan untuk membeli dapat mengarah kepada bagaimana proses 
dalam pengambilan keputusan tersebut dilakukan. Banyak faktor yang menjadi 




karena itu konsumen harus jeli dalam melihat faktor-faktor apa saja yang harus 
diperhatikan dalam memutuskan suatu pembelian produk.   
Ada banyak sekali situs e-commerce di Indonesia misalnya saja 
bukalapak.com. Bukalapak.com merupakan situs terpopuler urutan ke-12 di 
Indonesia dan peringkat pertama sebagai situs jual beli paling sering dikunjungi 
versi alexa.com yang merupakan situs terpercaya dalam mengurutkan situs web. 
Bukalapak didirikan oleh Achmad Zaky pada awal tahun 2010 sebagai divisi 
agensi digital bernama Suitmedia yang berbasis di Jakarta. Bukalapak baru 
berstatus sebagai sebuah Perseroan Terbatas (PT) pada September 2011. Pada 
tanggal 18 Maret 2014 Bukalapak pun meluncurkan aplikasi seluler untuk 
android.  
Seiring dengan berjalannya waktu, Bukalapak.com meningkatkan sistem 
pembayaran agar keamanan transaksinya terjamin. Sistem pembayaran di 
Bukalapak.com yaitu Buka Dompet. Berbeda dengan situs yang berkembang 
pada tahun 2000-an, umumnya berupa iklan yang memperbolehkan penjual dan 
pembeli bertransaksi secara langsung. Bukalapak.com menjadi pihak ketiga agar 
potensi penipuan tidak terjadi. Sistem pembayaran seperti ini dapat 
meningkatkan kepercayaan konsumen untuk dapat semakin yakin melakukan 
pembelian di Bukalapak.com. 
Ketika calon pembeli ingin membeli sebuah barang dari penjual di 
Bukalapak, maka pembeli harus melakukan transfer pembayaran ke Bukalapak 
terlebih dahulu. Jika transfer telah berhasil, Bukalapak akan memberi tahu 




melakukan pengiriman barang yang sudah dipesan pembeli melalui pesan sms. 
Ketika barang sampai kepada pembeli, pembeli melakukan konfirmasi 
penerimaan barang kepada Bukalapak, dan Bukalapak akan melakukan transfer 
uang pembelian kepada penjual. Bila pembeli tidak menerima barang sampai 
batas waktu tertentu, dana pembeli akan dikembalikan 100%. 
 
     B. Perumusan Masalah   
     Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, permasalahan yang  dapat 
diambil untuk dijadikan bahan kajian dalam penelitian ini adalah : 
1. Apakah terdapat pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian di 
Bukalapak.com ? 
2. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di 
Bukalapak.com ? 
 
C. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
      Berdasarkan perumusan masalah diatas, dapat diketahui penelitian ini 
bertujuan untuk:  
1. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan terhadap keputusan pembelian            




2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di 
bukalapak.com 
 
2. Manfaat Hasil Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat untuk: 
1. Untuk Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi bukalapak.com 
sebagai masukan dan informasi yang dapat dipertimbangkan untuk 
menentukan kebijakan dalam pemanfaatan e-commerce dan memahami 
perilaku konsumen dimasa yang akan datang.  
 
2. Untuk Peneliti Selanjutnya 
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti selanjutnya 
sebagai referensi atau sumber pengetahuan yang dapat digunakan sebagai 
bahan penelitian utamanya tentang pengaruh kepercayaan dan harga 
terhadap keputusan pembelian.  
 
